
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาความเปนไปไดในโครงการการลงทุนสนามแบดมินตันในเขตวัง

ทองหลาง กรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ท่ีใชในการศึกษา 
ดังตอไปนี้ 
 
การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Feasibility Study)  

  เปนการวิเคราะหถึงแนวทางในภาพรวมของโครงการ โดยจะประกอบไปดวย
แนวทางการศึกษาความเปนไปไดใน 4 แนวทาง คือ การศึกษาความเปนไปไดดานการตลาด 
การศึกษาความเปนไปไดดานเทคนิค การศึกษาความเปนไปไดดานการบริหาร และการศึกษาความ
เปนไปไดดานการเงิน (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล และ อัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2551) 

  แนวทางในการวิเคราะหในแตละดานมีดังตอไปนี้ 
 

  1. การศึกษาทางดานการตลาด 
  การศึกษาดานการตลาดถือเปนเครื่องมือท่ีจะชวยลดความเส่ียงภัยและความไม
แนนอนในการตัดสินใจลงทุนในโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะการศึกษาดานการตลาดจะ
ศึกษาลงลึกถึงรายละเอียดท่ีจะทําใหไดมาซ่ึงขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจอยางมีหลักเกณฑและ
เช่ือถือได การศึกษาจะครอบคลุมถึงประเด็นหลักๆ ดังนี้ การศึกษาขนาดของตลาด (Market Size) 
สวนแบงตลาด (Market Share) แนวโนมของตลาด (Market Trend) และการกําหนดกลยุทธ โดย
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑประเภทบริการ 7 P’s (สิทธ์ิ, 2552: 34 อางอิงจาก 
Booms & Bitner, 1981) และการวิเคราะหอุตสาหกรรม โดยใช 5 Forces Model (ณัฏฐพันธ เขจร
นันทน, 2552: 134-145 อางอิงจาก Porter, 1980) และทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2541 อางอิงจาก Kotler, 1997) จะถูกนํามาใชเพื่อประกอบการพิจารณา 

 สวนประสมการตลาดจะมีดังตอไปน้ี 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทนํามาเสนอแกลูกคาเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคา อาจเปนสินคาท่ีจับตองได หรือบริการที่จับตองไมได นอกจากนี้ ผลิตภัณฑยัง
อาจเปนบุคคล หรืออาจจะเปนสถานที่ หรืออาจจะเปนความคิด ความพึงพอใจน้ีอาจไดจากแงมุม
ดานตางๆ ของผลิตภัณฑ  
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  2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาตองจายเพ่ือแลกกับสินคาหรือบริการ ราคาเปน
องคประกอบในสวนประสมทางการตลาดท่ีบริษัทสามารถเปล่ียนแปลงไดอยางยืดหยุนและเร็วท่ีสุด 
กลาวคือผูทําการตลาดจะเปล่ียนราคาของสินคาเม่ือไหรก็ได 
  การจะต้ังราคาใหไดผลนั้น ผูทําการตลาดตองเขาใจคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ี
เสนอใหกับลูกคาและคุณคาของผลิตภัณฑท่ีลูกคาเช่ือ คุณคาของผลิตภัณฑตามท่ีลูกคารับรูเปนการ
ชดเชยระหวางคุณประโยชนท่ีลูกคามองเห็นจากผลิตภัณฑกับเงินท่ีตองเสียไปเพื่อใหไดของส่ิงนั้น
มา ตนทุนของลูกคานอกจากจะเปนเงินท่ีตองจายใหกับตัวผลิตภัณฑแลว ยังมีคาใชจายในเร่ืองของ
เวลาและเร่ืองของกําลังกายและกําลังความคิดดวย ลูกคาพรอมท่ีจะสละส่ิงเหลานี้ไปเพ่ือและกับ
สินคาท่ีตองการ สวนคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีลูกคารับรูไดนั้น อาจเปนมากกวาคุณประโยชน
ในตัวผลิตภัณฑเองแตยังรวมถึงคุณประโยชนดานบริการดวย เชน การรับประกันคุณประโยชนท่ี
เกี่ยวของกับบุคคล (เชน ประสิทธิภาพการทํางานของพนักงาน) และคุณประโยชนทางภาพลักษณ 
(เชน คุณคาของตราสินคาท่ีรับรูอยูในใจ) เปนตน 
  3. ชองทาง (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีบริษัทนําผลิตภัณฑมาใหสมาชิกทางการ
ตลาด ซ่ึงเกี่ยวของกับ 2 เร่ืองคือ ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) และการจัดกระจาย
ทางกายภาพ (Physical Distribution)  
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การโฆษณา ประชาสัมพันธ การ
สงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง และการตลาดท่ีเปนการสนับสนุนกิจกรรม 
เปนตน  
  5. คน (People) หมายถึง การที่พนักงานท่ีใหบริการตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา ใน
สถานการณการสงมอบบริการ เนื่องจากเราไมอาจแยกคนออกจากบริการได ปฏิสัมพันธดังกลาวจึง
มีผลตอการรับรูของลูกคาท่ีมีตอคุณภาพบริการ 
  6. ส่ิงท่ีปรากฏทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนสวนของบริการท่ีผูบริโภค
มองเห็นและใชในการตัดสินใจบริโภค บริษัทตองนําเสนอส่ิงท่ีปรากฏทางกายภาพในลักษณะท่ีจะ
ทําใหเกิดความมั่นใจและตัดสินใจซ้ือ 
  7. กระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีและลําดับข้ันตอนของระบบการดําเนินการ
ใหบริการลูกคา ซ่ึงลูกคาจะมีสวนรวมในกระบวนการในขณะรับบริการในเวลาตางๆท้ังแบบตอ
หนาและทางอิเล็กทรอนิกส เชน กระบวนการทางการตลาดของการจองต๋ัวเคร่ืองบินทาง
อินเทอรเน็ต 
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 การวิเคราะหอุตสาหกรรม โดยใช 5 Forces Model เม่ือพิจารณาถึงสภาพแวดลอม
ในการแขงขันจะชวยใหผูบริหารเขาใจในธรรมชาติของตลาดและการดําเนินงาน เพื่อสรางรายได
ขององคกรและทําใหแตละองคกรสามารถพัฒนากลยุทธของตนเองในการตอบสนองตอ
สภาพแวดลอม Michael E. Porter ไดกลาวถึงการกําหนดกลยุทธการแขงขันโดยใชการวิเคราะห
แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ ท่ีบอกถึงสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม ซ่ึงความเขมแข็งของ
แรงผลักดันท้ังหมดจะเปนตัวกําหนดศักยภาพในการทํากําไรในอุตสาหกรรม โดยท่ีถาแรงผลักดัน 5 
ประการออนแรงลงมากเพียงใด โอกาสในการบรรลุผลงานก็จะมากตามไปดวย ดังนั้นเปาหมายของ
การวางกลยุทธคือ หาตําแหนงในอุตสาหกรรมท่ีสามารถปองกันตนเองจากแรงผลักดัน 5 ประการ
และจะยิ่งเปนผลดีหากสามารถใชอิทธิพลของตนในการนําแรงผลักดันเหลานี้ มาทําประโยชน
ใหกับตนเอง ซ่ึงแรงผลักดัน 5 ประการประกอบดวย 
  1. การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants to the Market) การคุกคาม
ของผูเขามาใหมหมายถึง ผูเขามาใหมในอุตสาหกรรม ทําใหกําลังการผลิตในอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึน 
และมีความตองการสวนแบงตลาดและทรัพยากรในการผลิต ทําใหเกิดการคุกคามตอสถานะและ
ความม่ันคงของผูท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดิม ดังนั้นผูบริหารตองพิจารณาถึงปจจัยท่ีจะสามารถสราง
ความเขมแข็งเพื่อปองกันการเขาตลาดของผูนําเขามาใหม 
  2. การแขงขันระหวางธุรกิจท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry Among 
Competing Firms) การแขงขันระหวางธุรกิจท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม คือการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ี
เกิดข้ึน โดยมีองคกรใดองคกรหนึ่งหรือหลายองคกรริเร่ิมเปล่ียนแปลงการดําเนินงานของตน เพื่อ
ตองการใหรับความไดเปรียบและผลประโยชนเหนือกวาองคกรอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรม ซ่ึงกอใหเกิด
ผลกระทบตอองคกรอ่ืนและอาจทําใหเกิดการตอบโต ซ่ึงสามารถพิจารณาปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความ
รุนแรงของการแขงขันไดดังตอไปนี้ 
   2.1 จํานวนและดุลยภาพของคูแขงขัน (Numerous or Equally Balanced 
Competitors) คูแขงขันท่ีมีอยูอยางมากมายในแตละอุตสาหกรรม มีท้ังผูประกอบการธุรกิจรายใหญ 
และผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก หรือท่ีเรียกวา SMEs โดยท่ีธุรกิจจะมีอํานาจและ
ศักยภาพแตกตางกัน ตั้งแตท่ีมีอํานาจมากกวา เทาเทียมกัน หรือนอยกวา เม่ือคูแขงขันอยูจํานวนมาก 
แตละองคกรยอมมีการพัฒนากลยุทธใหมๆออกมาตอสูแขงขันเพื่อสรางความไดเปรียบในการ
แขงขันใหตนเอง ซ่ึงยิ่งทําใหกอใหเกิดการตอสูแขงขันกันรุนแรงยิ่งข้ึน 
   2.2 อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (Slow Industry Growths) 
นอกจากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมจะเปนโอกาสใหแกธุรกิจแลว ยังเปนการดึงดูด
ผูประกอบการรายใหมเขาสูอุตสาหกรรม แตถาหากอุตสาหกรรมมีอัตราการเจริญเติบโต ธุรกิจก็จะ
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ไมสามารถเพิ่มการเติบโตของยอดขายและกําไรขึ้น ตลอดจนสงผลใหตองแยงยอดขายมาจากคู
แขงขัน ซ่ึงจะทําใหการแขงขันมีความรุนแรงข้ึน 
   2.3 คุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือการบริการ (Product or Services 
Character) หากคุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือการบริการมีคุณสมบัติพื้นฐานท่ีใกลเคียงกันแลว การ
แขงขันท่ีธุรกิจนิยมทําคือ การพยายามลดตนทุนและต้ังราคาใหต่ํากวาคูแขงขัน เพราะผูซ้ือก็จะเลือก
สินคาหรือบริการที่ราคาตํ่ากวา ซ่ึงกอใหเกิดการแขงขันดานราคา ซ่ึงการตัดราคาก็จะทวีความ
รุนแรงยิ่งข้ึน ทําใหสงผลรายตอองคกร ดังนั้นธุรกิจควรใชรูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากการลดตนทุน
และการลดราคาเขามาดึงดูดลูกคา เชน การมีทําเลเหมาะสม การมีบริการหลังการขาย เปนตน 
   2.4 ปริมาณของตนทุนคงท่ี (High Fixed or Storage Cost) ตนทุนคงท่ีมี
สวนสําคัญท่ีทําใหธุรกิจตองดึงลูกคาใหไดจํานวนมากพอท่ีจะคุมทุน โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจท่ีมี
ตนทุนคงท่ีสูง เชนสายการบินท่ีตองบินตามตารางเวลาเพ่ือรักษาภาพลักษณและเพื่อความพึงพอใจ
ของลูกคา แมวาในบางเท่ียวจะมีผูโดยสารไมถึงจุดคุมทุนก็ตาม ทําใหสายการบินจะตองขายต๋ัว
โดยสารราคาพิเศษ และใหผูโดยสารสํารองข้ึนเครื่องบินเม่ือมีท่ีนั่งวาง ท้ังท่ีตั๋วมีราคาต่ําไมคุมกับ
ตนทุน แตเพื่อใหมีรายไดในเที่ยวบินนั้นคุมกับตนทุนคงท่ี เปนตน 
   2.5 การเพิ่มกําลังการผลิต (Manufacturing Capacity Increases) ปกติ
องคกรจะเพ่ิมปริมาณการผลิต ดวยการสรางโรงงานใหมหรือซ้ือเคร่ืองจักรใหม และองคกรจะตอง
บริหารกําลังการผลิตท่ีอยางเต็มกําลังเพ่ือลดตนทุนตอหนวยใหต่ําสุด ดังนั้นเม่ือกําลังการผลิตสูง
กวาความตองการของตลาด จึงสงผลใหองคกรตองทําการลดราคาเพ่ือดึงดูดลูกคา ซ่ึงกอใหเกิดการ
แขงขันท่ีรุนแรงข้ึนได 
   2.6 อุปสรรคของการออกไปสูอุตสาหกรรมอ่ืน (High Exit Barriers) 
ตัวอยางเชน การมีเทคโนโลยี และความรูเฉพาะดาน ทําใหองคกรไมสามารถขยายไปสูธุรกิจอ่ืนดวย
พื้นฐานเทคโนโลยีเดิม การเขาสูอุตสาหกรรมใหมตองลงทุนใหมท้ังหมด 
   2.7 ความหลากหลายในกลยุทธของคูแขงขัน (Competitors with Diverse 
Strategies) คูแขงขันแตละรายก็จะมีลักษณะเฉพาะตน โดยแตละองคกรก็จะมีมุมมองท่ีแตกตางกันน
การสรรหากลยุทธท่ีมาแขงขันกัน ซ่ึงบางครั้งอาจกอใหเกิดการทาทายกันโดยไมรูตัว ซ่ึงจะทําให
การแขงขันรุนแรงข้ึน 
  3. อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of the Buyers) เกิดจากลูกคาท่ี
เปนบุคคลสําคัญตอความอยูรอดและเสถียรภาพของธุรกิจท้ังโดยตรงและโดยออม โดยศักยภาพใน
การตอรองของผูซ้ือมีสวนในการผลักดันใหผูขายตองปรับราคาต่ําลง และพัฒนาคุณภาพของสินคา
และบริการใหดีข้ึน โดยผูซ้ือจะมีอํานาจการตอรองสูง เนื่องจากปจจัยตางๆดังตอไปนี้  
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3.1 ผูซ้ือซ้ือสินคาในสัดสวนปริมาณมาก  
   3.2 ผูซ้ือมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการไปขางหลัง คือผูซ้ือมี
นโยบายและแนวโนมท่ีจะขยายตัวไปสูธุรกิจการจัดจําหนายวัตถุดิบ 
   3.3 ผูขายมีจํานวนมาก 
   3.4 มีสินคาหรือบริการทดแทน 
   3.5 ตนทุนการเปล่ียนผูขายตํ่า 
  4. การคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) นอกจากแตละองคกรจะตองดําเนินงานแขงขันกับผูประกอบการในอุตสาหกรรมเดียวกัน
แลว บางคร้ังอาจประสบปญหาการคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืน ซ่ึง
การทดแทนอาจเปนเพียงช่ัวคราว เชน เม่ือสินคามีราคาแพงข้ึน ทําใหลูกคาบางกลุมเปล่ียนไปใช
สินคาท่ีคลายคลึงกัน เปนตน หรือการทดแทนโดยสมบูรณ เชน การพัฒนาโดยการนําพลาสติกและ
ไฟเบอรเขามาทดแทนการใชไม เปนตน 
  5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of the Suppliers) ผูบริหาร
ควรใหความสําคัญในการวิเคราะหอํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบวามีมากนอยเพียงใด ซ่ึงโดย
ปกติผูขายวัตถุดิบจะมีอํานาจการตอรองสูงในสถานการณดังตอไปนี้ 
   5.1 ผูซ้ือสินคาในสัดสวนปริมาณนอย 
   5.2 ผูขายวัตถุดิบมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการตัวไป
ขางหนา  
   5.3 ผูขายวัตถุดิบมีจํานวนนอย แตจําหนายไปยังผูซ้ือจํานวนมาก 
   5.4 ไมมีสินคาหรือบริการทดแทน 
   5.5 ตนทุนการเปล่ียนผูจําหนายวัตถุดิบสูง 
  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา และการบริการ 
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เปนวิธีการศึกษาที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร 
เชน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆท่ีเกี่ยวกับการบริโภคสินคาหรือบริการ ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาถึง
อิทธิพลตอการใชบริการเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หรือ 6W1H  
    1. ใครบางอยูในตลาดเปาหมาย (Who) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึงลักษณะของ
กลุมเปาหมาย ใชปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ รายได และอาชีพ 
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  2. ผู บริโภคตองการซื้ออะไร (What) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ คือตองการคุณสมบัติหรือสวนประกอบของผลิตภัณฑ โดยใชปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมาเปนตัวอธิบายความตองการซ้ือสินคาของผูบริโภค 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงไดตัดสินใจซ้ือ (Why) เปนคําถามท่ีตองการทราบวัตถุประสงค
ในการซ้ือ 
  4. ใครบางมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participate) เปนคําถามเพ่ือตองการ
ทราบบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  
   5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงชองทางหรือแหลง
ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
  7. ผู บริโภคซ้ืออยางไร (How) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึงข้ันตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และความรูสึกหลังการซ้ือ 
 
  2. การศึกษาทางดานเทคนิค 

 การวิเคราะหดานเทคนิคจะบงบอกความเปนไปไดทางดานเทคนิคของโครงการ  
และทําใหทราบขอมูลตางๆ ทางดานเทคนิคท่ีจําเปนในการดําเนินกิจการ ไดแก การเลือกทําเลท่ีตั้ง 
การวางผังกิจการ การลงทุนในสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวร ตลอดจนการจัดซ้ือและ
ควบคุมสินคาคงเหลือ จากขอมูลทางเทคนิคนี้ กิจการจะใชเปนขอมูลพื้นฐานในการคาดคะเนตนทุน
ของโครงการเพ่ือเตรียมจัดหาแหลงเงินทุนตอไป ควรพิจารณาหัวขอดังตอไปนี้ 
  1. สถานท่ีตั้งของโครงการ ท้ังประเมินความเหมาะสมของทําเลสถานท่ีดังกลาว 
  2. การออกแบบและวิศวกรรมของโครงการ 
  3. ขนาดของโครงการและการพิจารณาถึงความคาดหวังของตลาด การคาดคะเน
ปริมาณการจัดจําหนาย การพิจารณาปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการเร่ิมดําเนินงานและปจจัยตางๆ ทาง
เทคนิค 
  4. วัสดุท่ีใชและส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ การเลือกอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใช 
รูปแบบการชําระเงิน ในแงของตนทุน ความนาเช่ือถือ ประสิทธิภาพ และการบํารุงรักษา 
  5. ปริมาณและคุณภาพของแรงงานท่ีตองการ 
  6. กําหนดการดําเนินงานของโครงการ 
  7. การประมาณคาใชจายของโครงการ 
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  3. การศึกษาทางดานการบริหาร 
  จากการท่ีไดมีการศึกษาความเปนไปไดดานตางๆ มาแลว และปรากฏวาใหผลเปน
ท่ีนาพอใจ เปนโครงการท่ีดีเหมาะสมแกการลงทุน แตเม่ือโครงการไดรับการอนุมัติและดําเนินงาน
แลวอาจจะประสบกับความลมเหลวและประสบกับภาวะขาดทุนไดเชนกัน ท้ังนี้เนื่องจากการจัดการ
หรือการบริหารโครงการไมมีประสิทธิภาพ ความสําเร็จของโครงการจึงข้ึนอยูกับการบริหารเปน
สําคัญ ดังนั้นในการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการจึงจําเปนตองมีการวิเคราะหดานการ
บริหารดวยเพื่อกอใหเกิดความมั่นใจวาจะบริหารโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพตามเปาหมายที่
กําหนดไว การศึกษาดานการจัดการทําใหทราบขอมูลในการคาดคะเนคาใชงายในการบริหาร ซ่ึงผล
การคาดคะเนจะเปนขอมูลในการจัดทํางบการเงินลวงหนา เพื่อใชประโยชนในการประเมินผลและ
ตัดสินใจลงทุน ควรพิจารณาหัวขอดังตอไปนี้ 

3.1 รูปแบบของหนวยงานธุรกิจท่ีเหมาะสม การประกอบธุรกิจในปจจุบันสามารถ
กระทําไดหลายรูปแบบ เพราะการเลือกรูปแบบการประกอบธุรกิจท่ีเหมาะสมก็จะมีผลตอควาสําเร็จ
ของธุรกิจดวย โดยสวนใหญแลว รูปแบบของการดําเนินธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ี
ผูประกอบการนิยมใช มี 3 รูปแบบ คือ ประกอบการโดยเจาของคนเดียว (Single Proprietorship) 
หางหุนสวน (Partnership) และบริษัทจํากัด (Corporation) สวนการประเมินวารูปแบบใดท่ีดีท่ีสุด
นั้น ยอมข้ึนอยูกับลักษณะของธุรกิจท่ีผูประกอบการดําเนินงาน นอกจากนี้ยังมีปจจัยบางประการที่
ตองนํามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกรูปแบบดวย คือ  

 - ความสะดวกในการจัดต้ังธุรกิจ       
 - การจัดหาเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ 
 - จํานวนกําไรท่ีธุรกิจจะนําไปจัดสรร   
 - ความสัมพันธดานอํานาจหนาท่ีในการดําเนินธุรกิจ 
 - อายุการดําเนินธุรกิจและความตองการใหธุรกิจดําเนินงานอยางตอเนื่อง 
 - ขอบเขตความรับผิดชอบในหนี้สินของผูประกอบการ  
 - ขอจํากัดดานกฎหมายตามรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ  
 - ขอจํากัดดานภาษี 

  3.2 รูปแบบการบริหารงานภายในหรือองคกรท่ีเหมาะสม การพิจารณารูปแบบ
องคกรท่ีเหมาะสมสําหรับธุรกิจแตละประเภทนั้น ควรคํานึงไวเสมอวาโครงสรางดังกลาวจะตอง
นําไปสูการกําหนดวิธีการทํางานท่ีเหมาะสมสําหรับแตละหนาท่ีงาน ซ่ึงหมายรวมถึงการมอบหมาย 
อํานาจ หนาท่ี และสํานึกรับผิดชอบในการทํางานในหนาท่ีนั้นๆดวย 
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  3.3 รูปแบบแผนงานดานการบริหารทรัพยากรบุคคล ในการศึกษาดานบุคคลากร
ของโครงการ ผูริเร่ิมโครงการควรศึกษาในประเด็นดังตอไปนี้ 
  - จํานวนและคุณสมบัติของบุคคลากรท่ีตองการ 

 - แหลงท่ีมาของบุคคลากร 
  - การจายคาตอบแทน  
  - การฝกอบรมและพัฒนา     

 - การประเมินผล 
 
  4. การศึกษาทางดานการเงิน 
  การวิเคราะหทางการเงินเปนการวิเคราะหถึงการลงทุนและผลตอบแทนของ
โครงการในดานของเอกชนเปนสําคัญ เพราะเปนการวิเคราะหท่ีมุงเนนถึงผลตอบแทนทางการเงิน 
หรือความสามารถในการทํากําไรของโครงการเพื่อกอใหเกิดความม่ันใจวาถามีการดําเนินงานตาม
โครงการนี้แลวจะไมกอใหเกิดปญหาทางการเงินใดๆ ในทุนข้ันตอนของโครงการ นอกจากนั้นถา
เปนโครงการท่ีตองกูยืมเงินมาลงทุนก็จะตองพิจารณาดวยวาจะมีความสามารถในการชําระคืนเงิน
ตนและดอกเบ้ียไดหรือไม 
  โดยท่ัวไปการวิเคราะหทางการเงินของโครงการจะประกอบดวยเร่ืองตางๆ 
ดังตอไปนี้ 

1. การคาดคะเนคาใชจายของโครงการ 
2. การคาดคะเนการเงินของโครงการ 
3. การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินของโครงการ 
4. การประเมินผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
5. การพิจารณาแหลงท่ีมาของเงินทุนของโครงการ 
6. การใชคืนเงินกู 
ในท่ีนี้จะพิจารณาถึงการประเมินผลตอบแทนทางการเงินของโครงการเปนสําคัญ 

โดยจะเลือกพิจารณาถึง ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value 
หรือ NPV) อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return หรือ IRR) และการวิเคราะห
ความเส่ียงและความไมแนนอน 
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  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  
คือระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับสุทธิเทากับเงินสดจายลงทุนของโครงการ หรือ

ระยะเวลาที่ผลตอบแทนจากการดําเนินโครงการเทากับเงินลงทุนของโครงการ  
 

  มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value หรือ NPV)  
 หมายถึงผลตางของมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิแตละปตลาดอายุ

โครงการกับเงินสดจายลงทุน ณ อัตราคาของทุน (Cost of capital) ซ่ึงแสดงออกมาในรูปสมการได
ดังนี้ 

 

 NPV = 
 
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โดยท่ี C0 = เงินลงทุนเร่ิมตนโครงการ  
 Bt = ผลตอบแทนในปท่ี 0, 1, 2, ... , n 
 Ct = คาใชจายในปท่ี 0, 1, 2, ... , n 
 i = อัตราดอกเบ้ียคิดลด 
 t = ปท่ีดําเนินงานโครงการ  0, 1, 2, ... , n 
 n = อายุโครงการ 

 
  อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return หรือ IRR)  

 เปนการคํานวณหาอัตราสวนลดหรืออัตราดอกเบ้ียท่ีทําใหมูลคาปจจุบันของ
กระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุของโครงการเทากับเงินสดจายลงทุน ซ่ึงแสดงออกมาในรูปสมการ
ไดดังนี้ 

 C0 = 
 

n

t
t)IRR(

tB

1 1
 

 

   โดยท่ี C0 = เงินลงทุนเร่ิมตนโครงการ 
 Bt = กระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ 

 
  การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis)  

เปนการวิเคราะหการเปล่ียนแปลงของกําไรท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ
ภาวการณท่ีไมไดคาดหมายไวจากความเส่ียง โดยความเส่ียงจะจําแนกออกเปน 2 ประเภทคือ ความ
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เส่ียงทางธุรกิจ (Business Risk) หมายถึงความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนเนื่องมาจากการดําเนินงานของธุรกิจนั้น
โดยตรง และความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) หมายถึง ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนเนื่องจากมีการ
เปล่ียนแปลงโครงสรางทางการเงิน จากปจจัยภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลง เชน อัตราเงินเฟอ อัตรา
ดอกเบ้ีย เปนตน ดังนั้นการวิเคราะหความไวจะเปนการประเมินโครงการอีกคร้ังหนึ่ง จากเหตุการณ
ท่ีนอกเหนือจากการคาดการณท่ีมีผลกระทบตอโครงการ ซ่ึงตัวแปรท่ีควรจะตองนํามาพิจารณารวม
มีดังนี้ คาบริการ จํานวนพื้นท่ีสนาม และเงินลงทุนโครงการ 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สมาน ทิพรัตนาภรณ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความเปนไปไดในโครงการลงทุน
หอพักในเขตลาดพราว กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจากผูท่ีมีศักยภาพ
ท่ีจะเปนผูใชบริการในอนาคตจํานวน 396 ราย และสัมภาษณผูประกอบการหอพักจํานวน 3 ราย 
พบวา ผลการศึกษาดานตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียงตามลําดับไดดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (เฉพาะการลดคา
เชา) ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานการนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก สําหรับราคาคาเชาท่ีเหมาะสมอยูท่ี 2,800 บาทตอเดือน ทํา
ใหโครงการประมาณการรายรับในปแรก 1,384,000 บาท 

ผลการศึกษาดานเทคนิคพบวา โครงการมีพื้นท่ีดินดานหนาติดถนนลาดพราว 136 
กวาง 17 เมตร ยาว 36 เมตร อาคารหอพักท่ีเหมาะสมจะมีขนาด 13x22.8 เมตร สูง 5 ช้ัน ไมมีลิฟท มี
ท่ีจอดรถดานหนาประมาณ 5-7 คัน มีหองจํานวน 53 หอง ขนาด 22.04 ตารางเมตร ผลการศึกษาดาน
บริหาร พบวา โครงการท่ัวไปจะเปนในรูปแบบเจาของคนเดียว โครงสรางองคกรประกอบไปดวย 
ผูจัดการหอพัก แมบาน และพนักงานรักษาความปลอดภัยท่ีพักอาศัยในหอพักและงานซอมแซม
บํารุงรักษาท่ัวไป 

ผลการวิเคราะหดานการเงิน พบวา ตองใชเงินลงทุนเร่ิมแรกจํานวน 13,837,500 
บาท โดยสวนของเจาของท้ังหมด มีระยะเวลาโครงการ 20 ป ผลของการวิเคราะหโครงการ มี
ระยะเวลาคืนทุน 10 ป 140 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ณ อัตราคิดลด 8.75% เทากับ 13,868,414 บาท ซ่ึง
สูงกวาเงินลงทุนเร่ิมแรก อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) รอยละ 8.78 ดังนั้นโครงการนี้จึง
มีความเปนไปไดในการลงทุน 
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ณัฐฐิญา จิรกันตพงษ (2551) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
ธุรกิจสนามแบดมินตันในแขวงคลองสองตนนุน เขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวม
ขอมูลจากแบบสอบถามจากผูท่ีมีศักยภาพที่จะเปนผูใชบริการในอนาคตจํานวน 400 ราย และใชการ
สัมภาษณผูประกอบการจํานวน 1 ราย เพื่อใชประกอบการตัดสินใจในการลงทุนธุรกิจสนาม
แบดมินตัน ผลการศึกษาดานการตลาดพบวา โครงการมีทําเลที่ตั้งท่ีดีและเหมาะสม มีการเดิน
ทางเขาออกไดหลายเสนทางและอยูใกลกับแหลงชุมชน รานอาหารและตลาด และสนามแบดมินตัน
ของโครงการมีสภาพใหม มีจํานวนมากถึง 10 สนาม หองน้ํา/หองอาบน้ํา/หองแตงตัวมีสภาพใหม 
และดูแลรักษาเปนอยางดี มีพื้นท่ีจอดรถไดมากถึง 40 คันซ่ึงจะไดเปรียบคูแขงขัน ผลการศึกษาดาน
เทคนิคพบวา โครงการเลือกการกอสรางเปนอาคารสูง 8 เมตร จํานวนสนามแบดมินตันจํานวน 10 
สนาม โดยกอสรางตามมาตรฐานสมาคมแบดมินตันแหงประเทศไทย ผลการศึกษาดานบริหาร
พบวา โครงการจะดําเนินธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคล เปดใหบริการโดยเฉล่ียปละ 330 วัน และมี
พนักงานจํานวนท้ังส้ิน 5 คน ผลการศึกษาดานการเงินพบวา การลงทุนในธุรกิจสนามแบดมินตัน
คาใชจายในการลงทุนเร่ิมแรกคอนขางสูง โดยใชเงินลงทุนเร่ิมแรกท้ังหมดประมาณ 11,637,500 
บาท สําหรับสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม โดยเฉพาะตนทุนคงท่ีกอนดําเนินการ การจัดสรร
สัดสวนในการลงทุนจึงเปนส่ิงสําคัญ เชน การวางโครงสราง ทําเลท่ีตั้ง ขนาด รูปแบบการ
ดําเนินงาน หากการจัดสรรไมดี คาดคะเนผิดพลาดจะสงผลตอตนทุน ซ่ึงมีผลตอการวิเคราะหตนทุน
และผลประโยชนของโครงการ ผลจากการศึกษาจะใหคามูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 9,158,376 บาท 
และ IRR เทากับ 7.81 มีคาสูงกวาตนทุนทางการเงิน และระยะเวลาคืนทุน 8.76 ป 

 
ชุมพล อรรจนานันท (2549) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน

ธุรกิจสนามแบดมินตันในตําบลคลองสาม อําเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี ไดเก็บรวบรวม
ขอมูลจากแบบสอบถามจากการสุมตัวอยางผูใชบริการ จํานวน 100 ราย ท่ีใชบริการจริงจากสนาม
แบดมินตันจํานวน 2 แหง ท่ีตั้งอยูในเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร และการสัมภาษณผูประกอบ
กิจการสนามแบดมินตัน ในเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร ท่ีเปนสนามท่ีไดรับความนิยม เพื่อใช
ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนธุรกิจสนามแบดมินตัน ผลการศึกษาดานการตลาดพบวา 
ผูใชบริการสนามแบดมินตันนิยมใชบริการสนามท่ีตั้งอยูใกลบานหรือท่ีทํางาน พฤติกรรมการมาใช
บริการพบวาผูมาใชบริการนิยมมาใชบริการคร้ังละ 1-2 ช่ัวโมง โดยในหนึ่งสัปดาหจะมาใชบริการ 
1-2 คร้ัง ในแตละครั้งจะมาใชบริการเฉล่ียคร้ังละ 4 คน และมีการจองลวงหนาเปนรายเดือน และ
เกณฑท่ีผูใชบริการใหความสําคัญมากท่ีสุดนอกจากความใกลไกลของสนามแลว จะเปนเร่ืองท่ีจอด
รถท่ีสะดวกและเพียงพอ ตลอดจนราคาคาใชบริการที่เหมาะสม และอุปกรณสนามท่ีไดมาตรฐาน 
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แตไมคอยสนใจในเร่ืองการบริการของเจาหนาท่ีและการดูแลความสะอาด ผลการศึกษาดานเทคนิค
พบวา โครงการจะกอสรางสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม บนพื้นท่ีจํานวน 2 ไร และสวนพ้ืนท่ี
ภายนอกอาคารจะสามารถจอดรถไดมากกวา 40 คัน ผลการศึกษาดานการบริหารพบวา โครงการจะ
ดําเนินธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคล ผูบริหารหรือเจาของกิจการจะตองมีความรูดานการบริหารจัดการ
องคกรธุรกิจ คอมพิวเตอร และความรูดานกีฬาแบดมินตัน อีกท้ังรวมถึงทักษะและความสามารถใน
การวิเคราะหปญหาและการเปนผูนํา มีการจางพนักงานประจําสนามจํานวนท้ังส้ิน 3 คน ผล
การศึกษาดานการเงินพบวา   ผลการศึกษาพบวา การลงทุนในธุรกิจสนามแบดมินตันใชเงินลงทุน
เร่ิมแรกประมาณ 9,819,300 บาท สําหรับสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม โดยกําหนดสัดสวน
ของเงินทุนสวนของเจาของและเงินกูยืมในสัดสวนรอยละ 60 และรอยละ 40 ตามลําดับ ผลจากการ
วิเคราะห โครงการใหผลตอบแทนจากเงินลงทุนรอยละ 9.66 ซ่ึงมากกวาตนทุนเงินทุนท่ีอัตรารอย
ละ 9.2 ตอป และมูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 192,486 บาท รวมท้ังมีงวดระยะเวลาคืนทุนท่ี 6 ป 5 
เดือน  
 

   


